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INTRODUÇÃO 



Um décimo de segundo — 
o primeiro passo para o sim 



Com uma longa demonstração em voz bem alta, com gemidos, 
suspiros, movimentos de cabelo, carícias, batidas na mesa e libe- 
ração do êxtase, ela grita: — Sim, sim, SIM, SIM, SIM! 

CENA NO FILME HARRY E SALLY, 
FEITOS UM PARA O OUTRO 

E você vai conseguir? Sim, de fato, sim; com certeza! Noventa e 
nove vírgula noventa e nove por cento garantido” 

DR. SEUSS 1 



— Sim, compreendo seu ponto de vista. 

— Sim, vamos conversar. 

— Sim, o emprego é seu. 

— Sim, vou comprar. 

Três letrinhas singelas, mas quanto poder! O sim abre portas, faz com que você 
consiga um emprego, sela o trato para um primeiro (ou segundo ou terceiro!) 
encontro... O fator sim nos permite seguir adiante com nossas metas, para permitir 
que alcancemos o que desejamos. Como especialista em comunicação, posso assegu- 
rar que conseguir o que se deseja equivale a obter uma série de sins. O fato de ter 



1. Teodore Seuss Geisel foi um escritor e cartunista norte-americano bastante dedicado à literatura infantil; 
usava o pseudônimo de Dr. Seuss. (N.T.) 
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passado toda minha vida profissional refletindo sobre os relacionamentos humanos 
pelas vias verbal e não verbal de comunicação fez-me perceber que conquistar obje- 
tivos significa concentrar-se no fator sim — mostrar meu lado melhor às pessoas ao 
redor assegura que sempre digam sim. 

Todos os dias, e muitas vezes ao longo de cada 24 horas, você está se vendendo 
— vendendo suas ideias, crenças, produtos, serviços, desejos. Não importa em que 
trabalhe ou o que pretenda conquistar na vida pessoal e profissional, você pode 
mudar a impressão que provoca nos outros modificando a maneira como se comu- 
nica. Obter os sins que deseja garantirá que você se torne melhor, que revele seu pró- 
prio Alfa. 

Você é mais transparente do que pode imaginar. Cada vez que faz um gesto ou 
abre a boca para falar, as pessoas podem fazer uma leitura de você. Suas atitudes e as 
palavras que emite ou deixa de emitir provocam um impacto na maneira como os 
outros o compreendem. Estudos realizados pela Universidade Princeton mostraram 
que a primeira impressão que se tem de outra pessoa é formada em um décimo de 
segundo. Um décimo de segundo! ^ tudo o que você tem. De acordo com o psicó- 
logo Alex Todorov, de Princeton, decidimos o quanto uma pessoa é simpática ou 
competente antes que troquemos uma só palavra com ela. 

Isso quer dizer que não basta ser o próprio Alfa. E também que não basta saber 
o que quer na vida. Obter um sim envolve saber com exatidão como transmitir ime- 
diatamente seu Alfa às pessoas que encontrar; cada uma e todas as vezes que as 
encontrar. 

Agora, voltemos àquele décimo de segundo. 

Em minha carreira, tenho sido levada a analisar o que a linguagem corporal e a 
comunicação revelam sobre celebridades e figuras públicas, e as revelações vão do ridí- 
culo ao sublime. Lembre-se do casal Brangelina. Consegue imaginá-los? Não há como 
negar que Brad Pitt e Angelina Jolie são sedutores. Separadamente, são sensuais. Jun- 
tos, vendem milhões de tablóides. 

Em 2005, os eles foram fotografados em entrevista coletiva concedida à 
imprensa, para o lançamento do filme Mr.& Mrs. Smith. Na época, Brad estava 
casado com Jennifer Aniston. Em seguida, separou-se. Houve rumores a respeito. E 



1. WILLIS, Janine & TODOROV, Alexander. “Making Up Your Mind After a 100-Ms Exposure to a Face”. Psycholo- 
gical Science 17, n. 7, 2006, p. 592-8. 
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sabe de uma coisa? Mesmo que nin- 
guém dissesse nada — e que o leitor 
da revista People nem os conhecesse 
— , bastaria alguns segundos para o 
mundo perceber exatamente o que 
estava acontecendo. 

Na fotografia, Angelina está 
virada de costas para Brad, com as 
mãos para trás. Geralmente, essa 
posição — mãos para trás — é uma 
maneira de dizer aos outros que eles 
não nos intimidam. Em vez de nos 
curvarmos em posição fetal, coloca- 
mos as mãos para trás, demonstrando 
altivez, charme e segurança. Isso é o 
que Angelina revelava naquela pose. 

Brad estava com a mão direita 
no bolso. Não sorria, mas apertava 
os lábios. Costumamos usar essa ati- 
tude numa tentativa quase incons- 
ciente de permanecer em silêncio, como se tivéssemos um segredo e procurássemos 
não revelá-lo. Então, junte os lábios apertados e a mão no bolso e você terá a imagem 
de alguém que está escondendo alguma coisa. 

Agora, como é que se junta tudo? Em geral, quando atores são fotografados, 
eles aparecem realmente juntos. Naquela foto, porém, tem-se a impressão de que 
eles se esforçaram para demonstrar uma “desconexão”. Ao fazer isso, inconsciente- 
mente revelaram o que muitos já tinham percebido. Anos mais tarde, Angelina con- 
tou a um repórter que ela e Brad haviam se apaixonado durante as filmagens, mas a 
foto já havia anunciado isso ao mundo bem antes. 

Muito bem, vamos observar algo um pouco mais relevante no cenário mundial, 
como os debates presidenciais de 1984 nos Estados Unidos. Então, muita gente tinha 
curiosidade em saber a idade de Ronald Reagan, e um dos aspectos mais marcantes 
dessa questão veio justamente dele. 

— Não vou fazer da idade um tema desta campanha — ele disse. — Não pre- 
tendo explorar, por razões políticas, a juventude e inexperiência de meu oponente. 




Angelina Jolie e Brad Pitt em Las Vegas, no palco do 
ShoWest Fox Luncheon, hotel Paris, em 17 de março 
de 2005. Embora o objetivo fosse promover o filme 
Mr. & Mrs. Smith, a linguagem corporal deles está 
dizendo mais que isso. 
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Viu como Reagan foi hábil em alterar a situação? Em sua mente, ele trans- 
formou o problema: sua idade era um trunfo, enquanto a de seu concorrente, 
um defeito. 

Essa é uma ferramenta fácil de usar e fundamental de ser aprendida. A partir 
do momento em que você reenquadra uma situação, torna-se capaz de mudá-la a 
seu favor. 

Discutiremos isso adiante. 

Talvez esteja pensando que essas coisas são importantes para celebridades e 
políticos, mas não para você. Não, de jeito nenhum! A maneira como você se comu- 
nica com o mundo é relevante em qualquer situação. 

Vejamos um exemplo um pouco mais próximo da nossa rotina: um supermer- 
cado em Long Island, minha cidade natal. No meio da tarde, duas funcionárias esta- 
vam fofocando. Eu sorri para elas enquanto empurrava o carrinho de compras, mas 
pareceram não me notar. Então, alguém disse: 

— Você sabe onde está a maionese? 

Era uma voz masculina, segura e retumbante. Alfa, sem dúvida. Vinha de um 
garotão que usava óculos de sol e boné de beisebol. Sua autoconfiança era como 
ouro, e, sua atitude, poderosa. Eu fazia compras naquele estabelecimento há muito 
tempo e posso dizer que as atendentes eram duras como tábuas — mas não com 
aquele sujeito. As duas mulheres instantaneamente prestaram atenção a ele, diri- 
gindo toda sua energia àquele Robert Pattinson (o misterioso ator de O Crepúsculo) 
à procura de maionese. Naquele momento, ele era o dono do espaço. 

Então, ele tirou os óculos e alguma coisa mudou. A intensa e misteriosa aura 
desapareceu. Com as janelas da alma desvendadas, ele tornou-se um cara comum à 
procura de um pote de maionese. Nada em sua aparência combinava com a pro- 
messa que havia em sua voz ou com o mistério por trás dos óculos. 

Se as atendentes o tivessem visto antes de ouvi-lo, não teriam se desconcen- 
trado do bate papo para ajudá-lo a encontrar maionese. Mas elas primeiro o ouvi- 
ram, e, apesar de sua aparência normal, as duas quase chegaram a brigar para decidir 
quem mostraria a ele onde estava a maionese. Em outras palavras, elas permanece- 
ram ligadas à maneira como o haviam imaginado. 

Quando realmente prendemos alguém em nossa magia, o encanto custa a ser 
quebrado. Aquele sujeito havia fascinado as funcionárias usando uma forma bem 
sutil de subcomunicação: linguagem corporal e voz. Ele poderia ter entrado no 
supermercado, procurado o pote de maionese e pronto, mas assumiu a direção do 
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lugar apenas com a voz naturalmente segura e a linguagem corporal decisiva. E fun- 
cionou. Em um ambiente em que a norma era ignorar os clientes, ele estava obtendo 
um sim. 

Talvez esteja pensando: “Ah, mas o caso envolve apenas uma mercearia e a dis- 
puta para mostrar onde está um pote de maionese”. Mesmo assim, todos os dias, e 
em muitos outros campos de competição, outras pessoas fazem a mesma coisa por 
recompensas bem maiores. Para algumas, competir é algo natural — nasceram char- 
mosas e carismáticas. Já outras pessoas competem porque aprenderam a mostrar o 
que têm de melhor, e isso se deve ao fato de terem aprendido a ser Alfa e também a 
influenciar as percepções, o pensamento e as ações das pessoas. 

Para mim, esse conceito de influência inconsciente veio à baila quando, estu- 
dante de curso superior, me sentei na primeira fila em uma aula de psicologia, na 
Universidade Pace. Naquele dia, o professor Mitchell discutia as áreas do espaço 
pessoal. Sem que eu soubesse, como depois declarou, ele foi se aproximando de mim 
pouco a pouco. Continuei a tomar notas, mas lembro-me de que fui me sentindo 
cada vez mais desconfortável. Eu não sabia, mas ele estava usando seu corpo para 
transmitir mensagens de poder e controle sobre mim. 

Finalmente, inclinou-se sobre a minha carteira, com o rosto bem próximo ao 
meu, e, subitamente, parou de falar e pediu a todos que olhassem para mim. 

— Olhem para a postura dela — ele salientou. 

Quando o professor se moveu em meu espaço pessoal, meu corpo se afastou 
para o mais longe possível, na tentativa de ficar longe dele e de sua invasão. Eu ainda 
não sabia exatamente o que estava acontecendo, mas, em algum nível, conseguira 
reconhecer os sinais que ele estava emitindo. E reagi a eles. 

Tendo viven ciado aquela poderosa introdução à comunicação inconsciente, 
fiquei ansiosa por aprender mais. Um de meus primeiros empregos “de verdade” foi 
como analista especializada em uma empresa que figurava entre as 500 maiores da 
revista Fortune. Parte do meu trabalho era tomar rápidas decisões a respeito de pes- 
soas. Logo percebi o quanto é transmitido nos primeiros momentos em que você 
conhece alguém. Por exemplo, candidatos a uma vaga de emprego querem ouvir um 
sim na entrevista, mas, em geral, demonstram ausência de habilidades do tipo sim. 
Se você cruza os braços e evita olhar nos olhos de seu entrevistador, e se murmura 
em vez de falar com clareza, como espera convencê-lo de que é capaz de enfrentar a 
agitada rotina diária de trabalho? Infelizmente, talvez seja uma avaliação injusta. E é! 
O estresse do trabalho algumas vezes é diferente do estresse da entrevista. E embora 
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grande parte da avaliação se baseie na impressão não verbal, estudos revelam que, 
logo no começo do encontro, entrevistadores tomam decisões sobre candidatos. 
Essas decisões tendem a ser baseadas muito mais em empatia do que em experiência 
profissional, possibilidades de ser bem-sucedido e atendimento aos requisitos neces- 
sários para ocupar o cargo. E a coisa não acaba aí. 

Uma grande empresa de colocação de profissionais orientou candidatos a 
emprego a responderem perguntas da seguinte forma: “sim e...” e “não, mas...”. 
Então, diante de uma questão como: “Você já supervisionou outras pessoas em uma 
gráfica?”, a resposta seria: “Sim, e eu era capaz de aumentar a produção em quase 
vinte por cento” ou: “Não, mas supervisionei o produto em questão e tive de acom- 
panhar a realização da revista interna, da concepção ao design, acompanhando todo 
o processo, até a impressão”. 

Sim é uma palavra poderosa, e acompanhá-la de razões e explicações faz com 
que prolonguemos a resposta positiva. Não, por outro lado, a palavra mais odiada de 
todas, nos lança de volta à infância. Usá-la, porém, seguida de mas suaviza a negativa 
e, ainda assim, oferece uma resposta honesta à pergunta do entrevistador. 

Minha experiência profissional conduziu-me ao entendimento das mensagens 
que o subconsciente emite e ao modo como podemos alterar intencionalmente as 
mensagens e sua recepção. Depois de me graduar na universidade, estudei hipnose e 
obtive um diploma de hipnoterapeuta. A hipnose é um conjunto de trabalho rigoroso 
e complexo, que oferece uma visão inacreditável a respeito de como a mente opera. 

Coloquei todo esse preparo educacional a serviço de treinamento corporativo, 
nos Estados Unidos e em outros países. Ajudei pessoas a aperfeiçoarem a vida e a 

carreira iniciando-as nas sutilezas 
verbais e não verbais do processo de 
comunicação. Seja qual for o tipo de 
trabalho — de vendas a persuasão e 
marketing, ou qualquer outro que 
exija capacidades sociais básicas — , 
aprender a ler os outros e a enqua- 
drar acontecimentos pode ajudar a 
melhorar qualquer situação. É 
importante lembrar que somos natu- 
ralmente dotados da habilidade de 
decifrar nuances — nascemos com 




Um contato visual firme e uma linguagem corporal 
positiva serão fundamentais para criar uma pri- 
meira impressão bastante forte, em uma entrevista 
de emprego. 
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ela — , mas precisamos de um pouco de prática para sintonizar esse talento, que aca- 
bamos perdendo com o tempo. Jamais esqueça de que essa habilidade sutil era a 
maneira como os seres humanos se comunicavam antes que houvesse a linguagem; 
portanto, é uma comunicação primai — nós lemos movimentos e grunhidos. 

Além de aparecer em muitos programas de televisão de âmbito nacional, sou 
colaboradora contratada da Fox News. Será que Alex Rodriguez e Roger Clements 
mentiam ao negar o uso de esteróides? Sarah Palin ficou nervosa ao anunciar que 
estava deixando de ser governadora do Alaska? Brooke Shields foi sincera em seus 
comentários durante o funeral do Michael Jackson? Eram mesmo genuínas as lágri- 
mas de Michelle Obama no concerto escolar das filhas? (Pelas minhas impressões, 
eu diria que as respostas seriam, respectivamente: sim, sim, com certeza e provavel- 
mente.) Também tenho a oportunidade de me divertir. No programa de Greg 
Gutfeld, RedEye [Olho Vermelho], tive a duvidosa honra de analisar personagens de 
humor, como Wile E. Coyote, Scooby Doo e Yogi Bear, como se tivessem a espe- 
rança de disputar uma campanha presidencial. 



CRIAR LAÇOS, EM VEZ DE MANIPULAR 

Algumas pessoas pensam que certos aspectos de meu trabalho (a criação de laços 
afetivos, em particular, tema do qual tratarei mais adiante) são manipuladores. Minha 
primeira experiência com essa atitude negativa coincidiu com um de meus primeiros 
compromissos como conferencista. Era para uma grande corporação e eu estava 
orgulhosa, até mesmo atordoada, de ter chegado àquele momento. Quer dizer, eu 
estava sendo paga para realizar tal evento e tinha de dar conta do recado. 

De fato, entreguei o que me foi confiado, e o fiz com grandiosidade. Podia sen- 
tir o apoio de todos que estavam naquela sala. Via sorrisos, cabeças balançando, e 
recebia aplausos. Então, de repente, uma importante executiva da companhia me 
confrontou. 

- Acho que essas táticas que você descreve são ofensivas - ela disse. 

- Por quê? - perguntei. - Quando apresentamos o que temos de melhor, todos 
influenciamos os outros. Por exemplo, você está usando maquiagem para melhorara 
imagem que pretende oferecer. 

Ela me fitou e disse: 

- ...então? 
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— Então, você tomou banho hoje de manhã? Penteou os cabelos? Você usa 
tudo para aprimorar sua imagem. Eu prefiro palavras e movimento. 

Ambas, ela e eu, havíamos nos preparado para aquele evento. Eu estava usando 
minha maquiagem de “apresentação”, não a que costumo fazer para ir à praia nem 
para ficar em casa. Assegurei-me de que minhas anotações fossem perfeitas. Mas o 
protesto dela, acima de tudo, ajudou-me a esclarecer pontos de vista para a plateia. 
Todos tratamos de nos enfeitar e arrumar, conversamos sobre bobagens e rimos de 
piadas sem graça. Eu poderia tertido o pior dos dias, um verdadeiro inferno, mas não 
contaria isso a um cliente. Nem você o faria. No final da tarde, quando minha confe- 
rência tivesse terminado e eu estivesse exausta, ainda permaneceria na sala respon- 
dendo a perguntas, autografando livros e posando para fotos. 

Quando falo sobre o próprio Alfa, refiro-me à automanipulação - no bom sentido 
- para ser o melhor possível e fazer com que os outros vejam a sua luz mais brilhante. 
0 que a mulher daquele seminário não entendeu é que eu estava oferecendo a ela 
outra ferramenta, muito valiosa, para que seguisse em frente com seu próprio Alfa de 
uma maneira completamente diferente, além do simples uso de maquiagem. 



Nós todos vivemos ou morremos pela espada da comunicação. Os gestos, os 
tons, as expressões e as palavras que eu analiso na televisão e para as empresas reve- 
lam não só o que a pessoa que estamos vendo está tentando mostrar, mas o que está 
sentindo de verdade. Imagine a possibilidade de entrar na mente das pessoas e con- 
seguir entender suas reais intenções e emoções! E mais: ser capaz de comandar seu 
interesse e atrair sua atenção. Imagine conseguir um sim após o outro! 

Depois da publicação de meu primeiro livro, meus leitores diziam que ter apren- 
dido a linguagem corporal tanto das outras pessoas como deles mesmos os ajudou em 
diversos aspectos da vida — negócios, relações amorosas, familiares e de amizade. 
Foram capazes de identificar e conhecer os sinais sutis — e às vezes não tão sutis — dos 
movimentos musculares que indicam emoção, comportamento e decepção. 

O que costumo dizer a quem me consulta é que é preciso se aperfeiçoar, sem 
pressa, até conseguir combinar muito bem as habilidades de linguagem corporal 
com comunicação verbal. O propósito deste livro é exatamente oferecer os instru- 
mentos para isso. Ensinará a você um conjunto de capacidades não verbais e verbais 
extremamente eficazes, que podem ser incorporadas com perfeição às comunicações 
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diárias. São ferramentas capazes de permitir-lhe caminhar da melhor maneira e, 
melhor ainda, influenciar aqueles ao seu redor, criar sentimentos positivos e obter 
resultados significativos diariamente. Em resumo, você conquistará o seu sim\ 

Minha jornada me permitiu interagir com pessoas de todos os estilos, influen- 
ciando-as positivamente em diversos aspectos. Amo fazer isso. Seja qual for a ques- 
tão, de aumentar as vendas a atrair a alma gêmea ou melhorar a autoestima, aprendi 
que obter o mágico sim começa no primeiro décimo de segundo. Trata-se de entrar 
no mundo de outra pessoa, e você aprenderá exatamente como fazer isso nas pági- 
nas deste livro. No final, encontrará um plano de 21 dias que o ajudará a incorporar 
os ensinamentos e fazer com que se integrem, tornando-se parte de você. 



15 RAZÕES PARA VOCÊ LER ESTE LIVRO AGORA MESMO E SER CAPAZ DE: 

• Provocar imediatamente uma boa impressão, ganhando confiança e credi- 
bilidade, antes mesmo de abrir a boca. 

• Aprender a captar os sinais sutis que lhe permitam saber o que os outros 
estão realmente pensando — seguindo a escolha de palavras e a linguagem 
corporal você poderá reagir às motivações que estiverem por trás do que as 
pessoas tentarem explicitar. 

• Convencer os outros a vê-lo como um sim em entrevistas de emprego — a 
decisão do entrevistador por você acontecerá em segundos, não em minu- 
tos. Você não tem tempo a perder. 

• Desenvolver confiança para se comunicar por telefone — aperfeiçoar o 
tom da fala, evitando tanto a estridência, que denuncia ansiedade, quanto 
um ritmo monótono 

• Sentir-se confortável consigo e fazer com que os outros se sintam confor- 
táveis com você — em outras palavras, realizar a conexão, ligar-se. 

• Relacionar-se facilmente com as pessoas do sexo oposto — aprender a 
enviar a mensagem que pretende transmitir. 

• Fazer com que os outros se sintam especiais — e não porque você queira 
algo deles. 

• Ser uma inspiração pelo exemplo. 

• Controlar as situações sem cair no maquiavelismo. 

• Expressar suas ideias com sutil autoridade. 
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• Conquistar confiança duradoura. 

• Construir relacionamentos para toda a vida. 

• Exalar confiança pela autenticidade. 

• Ser o próprio Alfa! 

• Conseguir que qualquer pessoa diga sim para você. 
Acredite, você pode fazer isso. E este livro vai lhe mostrar como 
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SEU PRÓPRIO ALFA 



UM 



Fundamentos 
da linguagem corporal 



Um homem não é bom ou mau por uma só ação. 

THOMAS FULLER 



Meus amigos adoram quando entro em um ambiente repleto de pessoas desconhe- 
cidas e, de imediato, faço uma verificação geral. Quando olho para uma pessoa 
pela primeira vez, capto silenciosamente tudo sobre ela: os movimentos, a postura, 
o tom de voz, e as micro — e também as macro — expressões e gestos que ela nem 
sequer percebe que faz, mas que são muito eloquentes para mim. Sei que é a 
maneira mais rápida de perceber de quem se trata. Com certeza, isso costuma fun- 
cionar até o grupo descobrir o que é isso o que eu faço para ganhar a vida; então, 
todos congelam. 

Antes de mergulhar na comunicação verbal, gostaria de oferecer uma rápida 
visão de alguns importantes instrumentos da linguagem corporal. 

Estudos revelam que, em determinadas circunstâncias, cerca de 93% de nossa 
comunicação é não verbal. Paul Ekman e seus colegas observaram que quarenta e três 
músculos muito bem sintonizados do rosto podem ser combinados e reorganizados 
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em dez mil alternativas para diferentes expressões. Em uma só interação, aproxi- 
madamente mil fatores não verbais ajudam a transmitir a mensagem . 1 

Nosso sistema cerebral de comunicação muda a cada interação não verbal, pro- 
duzindo a informação que necessitamos saber sobre outra pessoa, antes mesmo que 
ela diga alguma coisa. 

A linguagem corporal é a essência de quem demonstramos ser. Numa empresa, 
podemos distinguir facilmente o office boy do executivo, mesmo que ambos estejam 
de terno. Quando estão no trabalho, independentemente do traje, ambos se apresen- 
tam de maneira distinta. 

Há, contudo, momentos em que qualquer pessoa se sente intimidada. Com 
frequência, a intimidação baseia-se na percepção de quem se é em determinada si- 
tuação. Anos atrás, durante uma apresentação, conheci um senhor bastante popu- 
lar entre seus pares. Perguntei-lhe se poderíamos tirar uma foto juntos, algo que 
raramente peço a alguém. Assim que comecei a falar com ele, consciente ou 
inconscientemente, senti minha própria... Bem, ele captou sinais de minha insegu- 
rança e mudou completamente o modo de interagir comigo. Ao abrir mão de meu 
poder, perdi também minha posição Alfa. E a interação, que de início era de igual 
para igual — dois indivíduos que são convidados para um programa de televisão 
— , tomou proporções de superior e inferior. De fato, tentei me livrar daquela ima- 
gem, mas não fui muito bem-sucedida em recuperar meu status anterior no breve 
espaço de tempo de que dispunha. Que tremenda lição foi aquela! 

Recentemente, fiz uma palestra em um grande hotel. Como de hábito, acordei 
cedo, fui até o espaço onde iria falar e me “apoderei” dele. Enquanto caminhava para 
a recepção, percebi que um dos funcionários do hotel estava bem diante de mim. 

— Bom dia — eu disse a ele 

— Bom dia — ele respondeu com um grande sorriso e, em seguida, olhou para 
baixo. 

Aquele simples movimento de olhos revelou-me muito sobre ele e sua posição 
no hotel. Talvez, se estivéssemos em um bar, ele teria agido de maneira totalmente 
diferente. Contudo, naquela exata situação, a linguagem corporal dele deixava claro 
que sabia que eu era o cliente pagante e ele um membro da equipe que estava sendo 
paga para me servir. 



1. EKMAN, Paul. £motions Revealed. Nova York: Holt Paperbacks, 200?. 
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Quando ando pelos corredores da Fox News, adoro a situação — estou sempre 
confiante. Já se encontrar alguém que realmente admiro e que me intime, engulo 
seco, pois é provável que, instintivamente, eu também olhe para baixo. 



Ponto de partida, a codificação 

Para compreender os sinais não verbais emitidos por alguém é preciso decodificar tal 
pessoa. A isso também se dá o nome de normatização. Tudo — do aperto de mão à pos- 
tura — revela quem a pessoa é. Um aperto de mão pode revelar se você está diante de 
uma criatura dominadora ou submissa. A decodificação lhe dirá, ainda, se trata-se de 
uma pessoa em que predomina o lado direito ou esquerdo do cérebro, ou se é extrover- 
tida ou introvertida — informações preciosas a se recolher. Permitirá também que você 
perceba se a pessoa é do tipo que se limita a saber apenas e tão somente os fatos ou que 
lida com a informação de maneira instintiva. Nos próximos capítulos, você aprenderá a 
ler a postura, os gestos e as expressões faciais. Compreenderá a linguagem dos olhos. 

Observe a posição normal dos olhos de alguém quando está falando e lem- 
brando. Veja para onde eles se movimentam durante a fala. Depois, ao longo de um 
diálogo, sem querer intimidar, faça uma pergunta cuja resposta implique a lem- 
brança de algo visual e factual. Então, observe o rosto de seu interlocutor enquanto 
responde: ele olha para cima (para a direita ou para a esquerda), para os lados (à 
direita ou à esquerda) ou para baixo (para a esquerda ou para a direita)? 

— Você se lembra daquele cara maluco, do departamento de recursos huma- 
nos, que trabalhou aqui há alguns anos? Lembra... aquele que foi flagrado pelas 
câmeras xeretando os arquivos de todo mundo... Como era mesmo o nome dele? 

Continue na mesma toada, fazendo perguntas desse tipo, até que perceba um 
padrão de movimentos oculares em seu interlocutor. 

— Em que ano ele trabalhou aqui? 

As respostas implicam um nome e um número. Onde a pessoa está procurando 
recuperar essas informações? 

— Não é verdade que ele acabou saindo com alguém do departamento 
financeiro? 

Logo você descobrirá como essa pessoa se recorda de fatos. Então, quando 
quiser saber a verdade sobre algo (por exemplo: “Você ligou para Jane Brown 
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quando lhe pedi, na semana passada?”), simplesmente pergunte. Se a pessoa, antes, 
recordava olhando para cima à esquerda, provavelmente olhará para cima à direita 
se estiver criando uma história falsa, porque terá de acessar uma parte diferente do 
cérebro para elaborar a mentira, exatamente o oposto do que necessitaria para 
acessar detalhes verdadeiros. 

Embora a linguagem corporal muitas vezes dependa do contexto, pode reve- 
lar muito sobre uma pessoa e como ela se sente quanto a si mesma. O que vem pri- 
meiro: o carisma ou a confiança? Seja o alto executivo que se dirige a um com- 
promisso, o professor que entra na sala de aula, a moça que chega ao bar ou o 
vendedor da indústria de medicamentos que ingressa no consultório do médico, 
todos estão inconscientemente (ou conscientemente) telegrafando uma mensagem 
aos demais. E a mensagem diz: “este é quem eu sou”. Trata-se de uma verdade, 
tanto nos primeiros segundos de um encontro entre desconhecidos como ao longo 
de todo um relacionamento. 

Usar e compreender a linguagem corporal beneficia quem é treinado em movi- 
mentos de domínio e confiança. A confiança, aliás, leva ao carisma, o que, por sua 
vez, conduz à percepção de que você é um sucesso. Falta de confiança pode resultar 
em uma aura negativa, que pode custar empregos, dinheiro e influência social. 

Linguagem corporal fechada literalmente enclausura você. Se você está tendo 
um mau dia ou sente que não está bem, altere sua fisiologia. Quando muda de 
posição, você pode mudar automaticamente de perspectiva. A química de seu 
cérebro se desloca e você pode descobrir que passa a se sentir melhor. Levante a 
cabeça, endireite os ombros, sorria, abra braços e pernas, alongue-se. Nosso estado 
emocional geralmente se reflete em nossa postura. Permita que ele se transforme, 
enquanto você se estica e mude seu ser físico. Vá em frente, agora mesmo, tire um 
segundo para alongar o pescoço, os ombros e as costas. Faça um grande alonga- 
mento matinal. Não importa quão bem (ou mal) se sinta atualmente, aposto que se 
sentirá ainda melhor. 

Isso também pode ser feito com os outros. Dois âncoras em uma estação de tv 
local compartilham um alongamento no ar todos os dias, mais ou menos às sete e 
meia da manhã. Ela fica em pé, boceja e se estica. Ele fica em pé, boceja e se estica. A 
câmera varre o estúdio, e todos os membros da equipe estão fazendo a mesma coisa. 

Quando for confrontado por um indivíduo que não pretenda abrir mão da 
posição que ocupa, então, mude a sua postura física. Como sabemos, quem se fecha 
emocionalmente a uma ideia demonstrará isso fisicamente; logo, se conseguirmos 
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que essa pessoa “abra” seu corpo, teremos a 
oportunidade de abrir também sua mente. É 
disso que trata a frase, por sinal muito signifi- 
cativa: “tente ver o meu lado”. Conquiste seu 
objetivo fazendo com que a pessoa se movi- 
mente em direção a um ângulo diferente ou se 
coloque em uma posição nova, para que possa 
ver de uma nova perspectiva. 

Um dos sinais físicos da ansiedade é a res- 
piração. Se uma pessoa está se sentindo ansiosa 
e tenta esconder isso mascarando as expressões 
faciais, observe a respiração dela. Em geral, a 
respiração de quem está aborrecido ou muito 
frustrado é curta. Num esforço para acalmar os 
nervos, procure por uma eventual respiração 
longa, de modo que a pessoa tenha de obter 
uma grande quantidade de oxigênio. 

A linguagem corporal também beneficia quem se aperfeiçoa no aspecto verbal 
da persuasão. Basta mudar de posição, chegar mais perto, sorrir e balançar positiva- 
mente a cabeça (e algumas outras técnica que aprenderá mais adiante) para conse- 
guir exercer influência em determinadas situações, conquistar quem deseja, fazer a 
venda, fechar o acordo ou vencer a discussão. 

A todo o momento, você precisa demonstrar confiança, com uma boa postura, 
um toque sutil, uma atitude aberta, expressão sorridente, noção correta de espaço, 
ou cooperação, com braços abertos e atitude receptiva, reafirmando essa disposição 
com sorrisos e tapinhas nas costas. E, é claro, a pepita de outro nesse contexto é asse- 
gurar-se de estar ouvindo o que os outros dizem e, igualmente, o que não dizem. 

Muitas vezes, as pessoas fazem movimentos aparentemente inócuos, sem saber 
que são considerados negativos pelos outros. Em geral, qualquer demonstração de 
insegurança, raiva, hostilidade, desprezo ou tédio é substancialmente perigosa para a 
dinâmica social e de negócios. 

Uma linguagem corporal pobre é o equivalente não verbal a jogar a toalha, e 
significa derrota. Infelizmente, não demora para que esses sinais não verbais come- 
cem a influenciar o seu humor, conduzindo-o a um círculo vicioso de frequentes 
assaltos de baixa energia, melancolia e baixa autoestima. 




Altere seu corpo e você mudará a quí- 
mica de seu cérebro para melhor 
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Como se pode perceber, compreender a linguagem corporal é mais do que tra- 
duzir expressões faciais. Embora o rosto seja, comumente, o que se nota primeiro, a 
maior fonte de fluxo vem da metade inferior do corpo. Pernas e pés podem dizer 
muito sobre alguém. Por exemplo, quando estiver conversando com alguém, olhe 
para seus pés e perceba em que direção estão apontando. Para a sua? Se for, prova- 
velmente a pessoa está interessada em você. Para a porta? Então, quem você está ten- 
tando impressionar provavelmente não corresponde ao seu desejo e gostaria de estar 
em qualquer outro lugar. 



OS SINAIS DELE E DELA 

REVELADOS COM UM BEIJO 

Só porque você está beijando alguém não significa que tudo esteja bem. A linguagem 
corporal é tão reveladora na vida pessoal quanto no trabalho. Em um de meus artigos 
na revista Life &Stile, analisei a linguagem corporal de alguns casais de Hollywood 
quando se beijavam. 

Uma Thurman e André Balazs. Primeiro, percebi que ele está olhando para ela e segura 
seus braços. Ela dirige o olhar para a própria esquerda, revelando distração. Os 
olhos, a menos que se fitem intensamente, costumam permanecer fechados 
durante um beijo. Pouco depois que essa foto foi tirada, o casal se separou. 

Ben Affleck e Jennifer Lopez. Os olhos dela estão fechados. Os dele, abertos. Os bra- 
ços dele pendem para baixo e é ela quem se inclina para beijá-lo. A testa dele 
está enrugada, porque está olhando para cima. Minha opinião é que ela estava 
entregue ao beijo e ele, não. Não demorou muito depois dessa cena para que o 
casal anunciasse a desistência do casamento. 

Scarlett Johansson e Jared Leto. A cabeça dela está inclinada e os olhos, fechados. 
Ele, no entanto, mal toma conhecimento dela, mantendo os olhos abertos, aten- 
tos ao telefone, aparentemente verificando mensagens. Este casal também não 
durou muito. 



A maioria das decisões que tomamos em relação a outras pessoas acontece 
em alguns segundos. Se o que vemos ou ouvimos provoca uma impressão posi- 
tiva no subconsciente, a pessoa terá de fazer algo terrível para mudar essa 
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